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ABSTRACT 
 
Cement is a strategic commodity. Indonesia as a developing country continues, cement becomes 
something absolute. Particularly, in the next few years, infrastructure development continues announced. 
To it, we need to anticipate the occurrence of scarcity (shortage) of cement to meet the needs in the 
country in the next couple years. Fears of a shortage of cement in the country are quite groundless. 
Currently installed production capacity of the national cement industry around 47.5 million tons per 
year, spreads over nine locations in Indonesia. Meanwhile, the average utilization rate of production 
capacity cement plant reaches between 80% - 85% or about 38-40 million per year. Meanwhile, the 
current level of cement consumption reached about 33 million tons (still a surplus of about 5-7 million 
tons). The problem is, if the shortage is met from imports, it could damage the domestic cement industry. 
Therefore, to meet the interests of industry and consumers, the best way is the expansion of the new plant. 
And to support the expansion of the factory in the country, clearly requires a major investment. Based on 
the assumptions above, Holcim as a newbie in the national cement market, which previously bought 
cement Cibinong also takes part in the national market. Now, Holcim is not half-hearted continuously 
expanding its new factory in Tuban to increase the strength of its two plants that are already running. A 
series of innovations in marketing activities are carried out, ie not just treating cement as a commodity 
but rather providing a range of service solutions to users via the outlet solution that provides aid 
earthquake resistant building design, material supply multi-brand, as well as a series of cooperation in 
the process of financing by establishing cooperation to the bank. 
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ABSTRAK 
 
Semen adalah komoditas yang strategis. Indonesia sebagai negara yang terus melakukan 
pembangunan, semen menjadi sesuatu yang mutlak. Khususnya, beberapa tahun ke depan, pembangunan 
infrastruktur terus dicanangkan. Untuk itu, kita perlu mengantisipasi akan terjadinya kelangkaan 
(shortage) semen untuk memenuhi kebutuhan di dalam negeri beberapa tahun ke depan. Kekhawatiran 
terjadinya shortage semen di dalam negeri ini cukup berasalan. Saat ini kapasitas produksi terpasang 
industri semen nasional sekitar 47,5 juta ton per tahun, tersebar di sembilan lokasi di Indonesia. 
Sementara itu, rata-rata tingkat pemanfaatan kapasitas produksi pabrik semen mencapai antara 80%-
85% atau sekitar 38-40 juta per tahun. Sedangkan, tingkat konsumsi semen saat ini mencapai sekitar 33 
juta ton (masih surplus sekitar 5-7 juta ton). Persoalannya, jika shortage ini dipenuhi dari impor, hal itu 
bisa merusak industri semen dalam negeri. Oleh karenanya, untuk memenuhi kepentingan industri dan 
konsumen, jalan terbaik adalah ekspansi pabrik baru. Dan untuk mendukung ekspansi pabrik di dalam 
negeri, jelas membutuhkan investasi besar. Berdasarkan asumsi di atas, Holcim sebagai newbie di pasar 
semen nasional, yang sebelumnya membeli semen Cibinong pun berkiprah di pasar nasional. Tidak 
tanggung-tanggung, saat ini dilakukan terus menerus ekspansi pabrik barunya di Tuban untuk menambah 
kekuatan dua pabriknya yang sudah berjalan. Serangkaian inovasi dalam kegiatan marketing pun 
dilakukan, yakni tidak hanya memperlakukan semen sebagai komoditas melainkan menyediakan 
serangkaian solusi bagi pemakai melalui layanan outlet solusi rumah yang menyediakan bantuan desain 
bangunan tahan gempa, penyediaan material multi-brand, dan juga serangkaian kerja sama dalam 
proses financing dengan menjalin kerjasama kepada bank. 
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